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บทคดัย่อ 
การวจิยัน้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ออกก าลงั
กายของกลุ่มผูสู้งอายุในประเทศไทย 2) วเิคราะห์อทิธพิลของปัจจยัการตลาดบรกิารที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
ใช้บรกิารศูนย์ออกก าลงักาย 3) วเิคราะห์อทิธพิลของปัจจยัจิตวทิยาที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารศูนย์
ออกก าลงักาย การวจิยัน้ีใช้ระเบียบวธิีวจิยัเชงิปรมิาณ กลุ่มตวัอย่างที่ศึกษา คอืกลุ่มผู้สูงอายุที่ใช้บริการ      
ศูนย์ออกก าลงักายในประเทศไทย จ านวน 600 คน ใช้เทคนิคการสุ่มตวัอย่างแบบเป็นระบบ เก็บรวบรวม
ข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวจิยั ได้แก่ สถิติเชงิพรรณนา และทดสอบสมมติฐานด้วยการ
วเิคราะห์สมการถดถอยโลจสีตกิ ผลการวจิยัพบว่า 1) ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างผูสู้งอายุ ส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย อายุ 55-59 ปี อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน การศกึษาปรญิญาตร ีรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001-
60,000 บาท มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารโปรแกรมออกก าลงักายแบบเฉพาะคือ การปัน่จกัรยาน โดยใชบ้รกิาร
มากกว่า 7 ครัง้ต่อเดอืน ได้รบัขอ้มูลข่าวสารจากสื่อออนไลน์ และมวีตัถุประสงคใ์นการใชบ้รกิารเพื่อป้องกนั                   
การเจ็บป่วย การฟ้ืนฟูสุขภาพ และการกระชบัสดัส่วน 2) ปัจจยัการตลาดบรกิารส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกาย โดยบุคลากรผู้ให้บรกิาร และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพสามารถท านายโอกาส          
การเลือกใช้โปรแกรมออกก าลังกาย ได้ร้อยละ 63.5 บุคลากรผู้ให้บริการ และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 
สามารถท านายโอกาสในการเลอืกเทรนเนอรไ์ดร้อ้ยละ 62.8 ส่วนผลติภณัฑบ์รกิาร และราคา สามารถท านาย
โอกาสการเลอืกเวลาเขา้ใชบ้รกิารไดร้อ้ยละ 91 ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ สามารถ
ท านายโอกาสการเลอืกวธิชี าระเงนิโดยรวมได้รอ้ยละ 92.2 3) ปัจจยัจติวทิยาส่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
ศูนย์ออกก าลงักาย โดยแรงจูงใจสามารถท านายโอกาสในการเลอืกใชโ้ปรแกรมการออกก าลงักายได้รอ้ยละ 
60 บุคลิกภาพสามารถท านายโอกาสในการเลือกเทรนเนอร์ได้ร้อยละ 61.7 ส่วนแรงจูงใจและบุคลิกภาพ 
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สามารถท านายโอกาสในการเลือกเวลาที่ใช้บริการได้ร้อยละ 91 และบุคลิกภาพ สามารถท านายโอกาส              
ในการเลอืกวธิีช าระเงนิได้รอ้ยละ 92.2 ผลการวจิยัน้ีมปีระโยชน์ต่อผูป้ระกอบการธุรกจิศูนย์ออกก าลงักาย           
ในการพฒันากลยุทธก์ารตลาดเพื่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนย์ออกก าลงักายของผูส้งูอายุ โดยให้ความส าคญั
กบัปัจจยัตลาดทีส่ าคญั 4 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ บุคลากร สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ผลติภณัฑบ์รกิาร และราคา
ค่าบรกิาร และปัจจยัจิตวทิยาด้านแรงจูงใจและบุคลิกภาพของผู้สูงอายุ ตามความต้องการ และพฤติกรรม   
การใชบ้รกิาร 
ค าส าคญั: กลยุทธก์ารตลาด ปัจจยัจติวทิยา การตดัสนิใจ ศูนยอ์อกก าลงักาย ผูส้งูอายุ 
Abstract 
 This research aimed 1) to study personal factors,exercise behavior using the fitness center 
of the elderly in Thailand, 2) to analyze the service marketing mix which affect the decision making 
of elderly to use the fitness center and 3) to analyze the psychological factors which affect the decision 
making of elderly to use the fitness center.  This research was quantitative research, testing 600 
samples of elderly who use the fitness center in Thailand. The data were collected by questionnaires. 
The statistics used in the research were descriptive statistics and the logistic regression; used to test 
the hypothesis. The findings found that 1) the samples of elderly were mainly males, aged from 55-
59 years old, working as private company employee, bachelor degree level of education, average 
monthly income ranged from 40,001- 60,000 Bath.  During their using the services, they were mostly 
use specific program, especially for bicycles exercise,more than 7 times a month, receiving information 
from online media, and the purpose of using the service was to prevent illness, rehabilitation and 
slimming, 2) there were 4 marketing factors of the variables, which were service providers, the physical 
environment, product and price had influenced the elderly decision making to use the fitness center. 
Service providers and the physical environment had influenced the exercise program selection with 
predicted ratio predicted ratio 63.5%. As well as service providers and the physical environment had 
influenced the trainer selection with predicted ratio 62.8%. Product and price had influenced the time 
selection with predicted ratio 91%. Product and physical environment had influence the payment 
method selection with predicted ratio 92.2%. 3 )  the psychological factors had influence the level of 
elderly decision making to use the fitness center in Thailand.The psychological factors in term of 
Motivation had influenced the exercise program selection with predicted ratio 60%. Personality had 
influenced the trainer selection with predicted ratio 61.7%. Motivation and personality had influenced 
the time selection with predicted ratio 91% and Personality had influenced the payment method 
selection with predicted ratio 92. 2%.The benerfit of this research for fitness center business in 
Thailand are; to develop service marketing strategies for the decision making of elderly to use the 
fitness center and focusing on the important marketing factors, which are the service providers, 
physical environment, product and price. As the psychological factors in term of motivation and 
personality of the elderly according to customer need and exercise behavior of the elderly  
Keywords: Marketing strategy, Psychological factors, Decision making, Fitness center, The elderly 





จากการส ารวจโครงสร้างประชากรไทย ในปี พ.ศ. 2560 ของส านักงานสถิติแห่งชาติ พบว่า                  
กลุ่มประชากรทีม่อีายุ 60 ปี ขึน้ไปซึง่จะเขา้สู่ “สงัคมผูส้งูอายุ” aged society และ ในปี พ.ศ. 2564 ประชากร
ของไทยที่จะเขา้สู่ “สงัคมผูสู้งอายุอย่างสมบูรณ์” complete aged society และคดิเป็นรอ้ยละ 20 จากจ านวน
ประชากรโดยรวมทัง้หมดของประเทศ (ส านักงานคณะกรรมการพฒันาเศรษฐกจิและสงัคมแห่งชาต ิฉบบัที่ 
12, น. 1) และในปี พ.ศ 2574 ประชากรของไทยกลุ่มที่ก าลงัเข้าสู่ “สงัคมสูงอายุระดบัสูงสุด” super aged 
society คดิเป็นรอ้ยละ 28 ทัง้น้ี จากการ ส ารวจโครงสรา้งประชากร ส าหรบักลุ่มผูสู้งอายุที่ยงัท างานอยู่นัน้
ส่วนใหญ่ใหเ้หตุผลว่า ตนเองยงัมสีุขภาพร่างกายแขง็แรง มกี าลงัใจที่ดตี่อการท างาน ต้องการมรีายได้เพื่อ
ดูแลตนเองและครอบครวั กลุ่มผู้สูงอายุที่ยงัคงท างานอยู่มีแนวโน้มสนใจดูแลสุขภาพโดยออกก าลงักาย
เพิม่ขึน้ (ส านักงานสถติแิห่งชาต,ิ 2561, น. 1-2)  
การประเมนิมูลค่าตลาดธุรกิจศูนย์ออกก าลงักายในประเทศไทย ในปี พ.ศ. 2560 มจี านวนเงนิ              
สูงถึง 9,000 ล้านบาท ซึ่งตลาดธุรกิจเติบโตอย่างต่อเน่ือง คิดเป็นร้อยละ 10 และมีผู้ประกอบการที่ได้                    
จดทะเบียนการค้าเปิดศูนย์ออกก าลังกายประมาณ1 ,000 แห่ง (ดิฏฐชัย จันทร์คุณา , 2561, น. 67)                
ศูนย์ออกก าลังกายในประเทศไทย แบ่งตามลักษณะการให้บริการ สามารถแบ่งเป็น 4 ประเภท ได้แก่            
1) สโมสร Maga club เป็นสถานที่ออกก าลงักายที่มพีื้นที่ขนาดใหญ่ และมรีูปแบบของการออกก าลงักาย
หลากหลาย เช่น ราชกรฑีา สโมสร สปอร์ตคลบั ศูนย์กีฬาของมหาวทิยาลัย สโมสรทหารบก Army club   
เป็นต้น 2) ศูนย์กีฬาเฉพาะทาง Multi sport center เป็นสถานที่ออกก าลงักายขนาดกลางเช่น สปอร์ต ซิตี้ 
เป็นต้น 3) ศูนย์ออกก าลงักาย Fitness center เป็นสถานที่ออกก าลงักายขนาดเลก็ แต่ทนัสมยัเน้นคุณภาพ
บรกิาร สิง่อ านวยความสะดวก และมสีภาพแวดลอ้มทีด่ ีส่วนใหญ่มสีถานทีต่ัง้อยู่ในส านักงาน หา้งสรรพสนิคา้ 
การเดนิทางสะดวกสบาย เช่น ศูนยอ์อกก าลงักายเฟิรส์ท เวอรจ์ิน้แอคทฟี เป็นตน้ 4) ศูนยบ์รกิารเฉพาะทาง 
Niche club เป็นสถานทีอ่อกก าลงักายซึง่มพีืน้ทีข่นาดเลก็ เป็นการออกก าลงักายแบบตามใจลูกคา้ ทีต่ัง้อยู่ใน
แหล่งชุมชน ลานอเนกประสงคข์องหมู่บา้น และอยู่ในหา้งสรรพสนิคา้ ไดแ้ก่ การออกก าลงักายแบบมวยไทย 
สตูดโิอโยคะ เป็นตน้ (นวพร ตัง้จติเจรญิชยั, 2554, น. 16) ทัง้น้ีศูนยอ์อกก าลงักาย Fitness center มรีปูแบบ
การใหบ้รกิารตามเงื่อนไขของศูนยฯ์หลากหลายรปูแบบ เช่น ลูกคา้สมาชกิรายเดอืน รายปี ซึง่มคี่าธรรมเนียม
แรกเขา้ ค่าสมคัรสมาชกิ หรอืลูกคา้ทัว้ไปทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร เป็นรายครัง้ 
ถงึแม้ว่าผู้สูงอายุจะมคีวามต้องการการดูแลสุขภาพโดยออกก าลงักายเพิม่มากขึ้น ซึ่งเป็นลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายใหม่ของศูนย์ออกก าลังกาย แต่ศูนย์ออกก าลังกายส่วนใหญ่ยงัไม่มีการจัดบริการส าหรบั
ผูส้งูอายุ จงึยงัเป็นสถานทีท่ีม่กีลุ่มผูส้งูอายุมาใชบ้รกิารร่วมกบัผูใ้ชบ้รกิารในวยัอื่นๆ อกีทัง้การประยุกต์ใชก้ล
ยุทธ์การตลาดบริการซึ่งเป็นปัจจยัหน่ึงที่มคีวามส าคญัต่อการตัดสินใจใช้บรกิารศูนย์ออกก าลังกายของ
ผู้สูงอายุ โดยเฉพาะในเรื่องผลิตภัณฑ์บริการ โปรแกรมการออกก าลังกายที่เหมาะสมกับวัยผู้สูงอายุ 
เน่ืองจากผูสู้งอายุมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารและความต้องการใชบ้รกิารทีแ่ตกต่างกนัตามช่วงวยัตามรปูแบบ
การด าเนินชวีติในการดูแลสุขภาพ นอกจากน้ี ปัจจยัดา้นจติวทิยาของผูส้งูอายุในดา้นแรงจูงใจ การรบัรูข้อ้มลู 
ทศันคตติ่อศูนย์ออกก าลงักาย เป็นอกีปัจจยัหน่ึงที่ต้องค านึงถงึตามความต้องการการบรกิารที่เปลี่ยนแปลง
ในรูปแบบการด าเนินชีวิตการดูแลสุขภาพ ดังนัน้ศูนย์ออกก าลังกายจึงมีความจ าเป็นต้องปรบักลยุทธ์
การตลาดบริการให้สอดคล้องกับความต้องการและพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของ             
กลุ่มผูส้งูอายุ เพื่อใหเ้ขา้ถงึลูกคา้ผูส้งูอายุทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมายใหม่  
 
 












 แนวคิดปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
 จากการศึกษาส่วนประสมการตลาดบริการ ตามแนวคิด ของ Lovelock, & Wirtz (2011,            
pp. 44-48) ที่กล่าวว่า กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดบริการนั ้น เป็นองค์ประกอบที่มีความส าคัญต่อ               
การด าเนินงานทางการตลาดที่ผู้ประกอบการ ผูบ้รหิารขององค์กร หรอืนักการตลาดสามารถใชค้วบคุมทิศ
ทางการด าเนินธุรกจิทีเ่กี่ยวกบัการใหบ้รกิารของศูนย์ออกก าลงักาย เพื่อสรา้งความมัน่คง และส่งเสรมิธุรกจิ
ให้ก้าวหน้าเติบโตได้ยาวนาน ซึ่งการที่ผู้ประกอบการหรอืผู้บรหิารขององค์กร น ากลยุทธ์ทัง้ 7P’s มาเป็น
เครื่องมอืทางการตลาด จะสามารถเพิม่ศกัยภาพทางการแข่งขนั และช่วยส่งเสรมิการตดัสนิใจของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายที่เป็นผูสู้งอายุ ใหส้นใจเขา้มาใชบ้รกิารศูนย์ออกก าลงักายได้ทัง้ปัจจุบนัและในอนาคต ได้แก่ 
1) ผลติภณัฑ ์(Product eliment) 2) ราคา (Price and other outlays) 3) สถานทีแ่ละเวลา (Place and time) 
4) การส่งเสรมิการตลาดและใหค้วามรู้ (Promotion and education) 5) บุคลากร (People) 6) กระบวนการ
บรกิาร (Process) และ 7) สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical environment)   
   งานวิจยัเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดบริการส่งผลต่อการตดัสินใจของกลุ่มผู้สูงอายุท่ีใช้บริการ
ศนูยอ์อกก าลงักายในประเทศไทย 
   Tocco, & Blancha (2015) อุปกรณ์ทนัสมยั และสิง่อ านวยความสะดวก ส่งผลต่อการตดัสนิใจของ
ลูกคา้ที่ใชบ้รกิารศูนย์ออกก าลงักายมากที่สุด รองลงมาคอื ราคา การดูแลเอาใจใส่ ทกัษะความช านาญของ
พนักงาน และส่งเสรมิการขาย ตามล าดบั Orelma (2016) กลยุทธ์ด้านช่องทางการตดิต่อสื่อสารที่รวดเรว็
ส่งผลต่อการตดัสนิใจของลูกคา้ที่ใชบ้รกิารศูนย์ออกก าลงักายมากที่สุด Halme (2013) กลยุทธ์ด้านบุคลากร
ใหบ้รกิาร ส่งผลต่อการตดัสนิใจของลูกคา้ที่ใชบ้รกิารศูนย์ออกก าลงักายมากที่สุด Yildiz (2011) กลยุทธด์้าน
การใช้สื่อออนไลน์ส่ง ผลต่อการตดัสนิใจของลูกค้าที่ใช้บรกิารศูนย์ออกก าลงักายมากที่สุด และ Primary 
Health Care Research Development (2016) ชีป้ระเดน็ว่ากลยุทธด์า้นโปรแกรมการออกก าลงักายส่งผลต่อ
การตัดสินใจของลูกค้าที่ใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายมากที่สุด นอกจากน้ีผลงานวิจัยของ Russ (2006) 
พบว่า การใชก้ลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดและการสื่อสารแบบปากต่อปาก มผีลต่อการการคน้หาข้อมูล
การบรกิารซึ่งส่งผลต่อการรบัรูคุ้ณภาพบรกิารของลูกคา้ ความคาดหวงัของลูกคา้ ความพงึพอใจการบรกิาร 
และการสรา้งลูกคา้ใหม่ ผลงานวจิยัของ Singapore (2013)); Selivanova, & Cramm (2014) พบว่า การใช้
กลยุทธ์การสื่อสารส่งผลต่อการสร้างแรงจูงใจ และช่วยลดอุปสรรคต่อการออกก าลังกาย งานวิจัยของ 
Degryse (2011) พบว่า บุคลากรผู้ให้บรกิารที่ใหค้ าแนะน าในการท ากจิกรรมประจ าวนั หรอืการออกก าลงั
กายส่งผลต่อการรบัรู ้และท าใหเ้กดิแรงจูงใจ และการตดัสนิใจออกก าลงักายในกลุ่มผูส้งูอายุได ้รวมทัง้ พจนา 
พดัใย (2559) พบว่า ส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การสื่อสาร การดูแลลูกคา้ของพนักงาน 
ความสะดวกสบาย มผีลต่อพฤตกิรรมใชบ้รกิารด้านจ านวนครัง้ในการใชบ้รกิารต่อเดอืน อกีทัง้ ผลวจิยัของ




บดินทร์ เจริญประดับกุล และภักดี มานะหิรญัเวท (2558) พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด              
ด้านกระบวนการมผีลต่อการตดัสนิใจมากที่สุด และมมีผีลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้รกิารของลูกคา้สถาน
ออกก าลงักาย  
      ผลการวจิยัสนับสนุนสมมตฐิานตามกรอบแนวคดิโดยปัจจยัการตลาดบรกิารส่งผลต่อการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายของกลุ่มผูส้งูอายุ ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึเสนอสมมตฐิาน ดงัน้ี 
      สมมติฐานข้อท่ี 1 (H1) ปัจจยัการตลาดบรกิารมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนย์ออกก าลงั
กายของกลุ่มผูส้งูอายุในประเทศไทย 
 แนวคิดปัจจยัจิตวิทยา  
 จากการศึกษาปัจจัยด้านจิตวิทยาตามแนวคิดของ Schiffman, & Kanuk (2010, p. 107) ซึ่ง
ประกอบด้วย แรงจูงใจ การรบัรู ้บุคลกิภาพ และทศันคต ิ1) การรบัรูข้องผูบ้รโิภคซึ่งประกอบด้วย การเลอืก
รบัรู ้การจดัระเบยีบ และการแปลความหมาย 2) ทศันคตปิระกอบดว้ยองคป์ระกอบทีไ่ม่สามารถแยกออกจาก
กันได้  3  ประการ  (Tricomponent attitude model)  คือ  1)  ด้านความรู้  ความเข้า ใจ หรือการรับรู้                                
2) ด้านความรูส้กึ 3) ด้านพฤติกรรมที่จะแสดงออก ทศันคติมอีิทธิพลต่อพฤติกรรมและการแสดงออกของ
บุคคล 3) แรงจูงใจเป็นสิง่ผลกัดนักระตุน้ใหเ้กดิพฤตกิรรม ความสนใจ ความตัง้ใจ ความพอใจ ความตอ้งการ
ในการเลือกสินค้าหรือบริการของผู้บริโภค 4) บุคลิกภาพ ความต้องการของมนุษย์หรือผู้บริโภคเป็น
พฤติกรรมที่เกิดขึ้นภายในจิตใจมทีัง้ด้านบวกและลบ ซึ่งความต้องการจะเกิดขึ้นได้โดยมสีิง่กระตุ้น หรอื
แรงผลกัดนัท าใหผู้้บรโิภคมบีุคลกิภาพแสดงออกมา เช่น การกระตุ้นใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายที่เป็นผู้สูงอายุ
สนใจดูแลสุขภาพ โดยการออกก าลงักาย เป็นตน้  
งานวิจยัเกีย่วกบัปัจจยัจิตวิทยามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการศนูยอ์อกก าลงักายของ
กลุ่มผู้สูงอายุในประเทศไทย 
Lee,Kim, & Oh (2013) กลุ่มผูสู้งอายุมกีารรบัรูต้่อการออกก าลงักายเป็นประจ าจะส่งผลต่อการใช้
โปรแกรมการลดน ้าหนัก ไขมนั รอบเอว สะโพก ดชันีมวลกายและมวลกล้ามเน้ือลดลงอย่างมสี าคญั ผลวจิยั
ของ Chen (2015) พบว่า ผู้สูงอายุมีทัศนคติต่อผู้สูงอายุที่ออกก าลังกายประจ า จะส่งผลต่อผลการใช้
โปรแกรมการการออกก าลงักาย ช่วยลดอตัราการเกดิโรคเรือ้รงั สามารถเพิม่ความยดืหยุ่นของมวลกลา้มเน้ือ 
ในผูส้งูอายุได ้Francis (2014) การรบัรูก้ารออกก าลงักายเป็นประจ าสม ่าเสมอ สามารถช่วยลดอาการเจบ็ป่วย 
และลดอตัราการเสยีชวีติ จากโรคเรื้อรงัได้ นอกจากน้ี Jakubauskas (2010) พบว่า ปัจจยัที่เป็นแรงจูงใจที่
ส่งผลท าใหผู้ส้งูอายุออกก าลงักายมากทีสุ่ดคอื ประโยชน์ทีไ่ดร้บั และรองลงมาคอื เพื่อดูแลสุขภาพใหแ้ขง็แรง 
และ Gugathas (2016) แรงบนัดาลใจ หรอืสิง่จูงใจทีส่่งผลท าใหผู้ส้งูอายุ ออกก าลงักายมากที่สุดคอื การดูแล
สุขภาพเพื่อท าใหร้่างกายแขง็แรงรองลงมาคอื การดูแลใส่ใจของพนักงาน นอกจากน้ีผลงานวจิยัของ เยาวภา 
ปฐมศิริกุล (2553) พบว่า ปัจจัยด้านจิตวิทยา ได้แก่ ทัศนคติ และประสบการณ์การใช้บริการมีผลต่อ                
การตัดสินใจใช้บริการด้านสุขภาพ การกลับมาใช้บริการซ ้า และการแนะน าบอกต่อและผลงานวิจยัของ               
เยาวภา ปฐมศิรกิุล (2556) พบว่า ปัจจยัจิตวทิยาของผู้ใช้บรกิารได้แก่ ทศันคติ แรงจูงใจ ประสบการณ์                
การรบัรูข้อ้มูลด้านสุขภาพ มอีทิธพิลทางบวกต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารแพทย์ทางเลอืก) และผลงานวจิยัของ 
ธารนิ สุขอนันต์ จารุณี ทรพัยป์ระเสรฐิ สุภาวลัย ์จารยิะศลิป์ และอาภสิรา วงศส์ละ (2557) การรบัรูป้ระโยชน์
ของการออกก าลงักาย แรงสนับสนุนทางสงัคม และทศันคตใินการออกก าลงักายเพื่อสุขภาพสามารถท านาย
พฤตกิรรมการออกก าลงักายของผูส้งูอายุ 
ผลการวิจัยสนับสนุนสมมติฐานตามกรอบแนวคิดโดยปัจจัยจิตวิทยาส่งผลต่อการตัดสินใจใช้
บรกิารศูนยอ์อกก าลงักายในประเทศไทย ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึเสนอสมมตฐิานขอ้ 2 ดงัน้ี 




สมมติฐานข้อ 2 (H2) ปัจจยัจิตวทิยามอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารศูนย์ออกก าลงักายของ
กลุ่มผูส้งูอายุในประเทศไทย 
 แนวคิดการตดัสินใจ  
จากการศกึษาแนวคดิการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ ์หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคตามแนวคดิของ Kotler, 
& Keller (2016, p. 187) ที่กล่าวว่า ผู้บริโภคหรือลูกค้าจะมีการตัดสินใจซื้อสินค้า หรือบริการต่างๆ นัน้               
มอีงค์ประกอบที่สามารถส่งผลต่อการตดัสนิใจของลูกคา้ที่เป็นผูสู้งอายุ ได้แก่ การเลอืกผลติภณัฑ์ Product 
Choice การเลือกแบรนด์ Brand Choice การเลือกตัวแทนขาย Dealer Choice การเลือกเวลาในการซื้อ 
Purchase Timing จ านวนหรอืปรมิาณซื้อ Purchase Amount และการเลือกวธิีช าระเงนิ Payment Method  
ซึ่งการที่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายที่เป็นผูสู้งอายุจะตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนย์ออกก าลงักาย ซึ่งมปีระเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 
1) การเลือกโปรแกรมออกก าลงักาย 2) การเลือกศูนย์ออกก าลงักาย 3) การเลือกเทรนเนอร์ 4) การเลอืก
เวลาเขา้ใชบ้รกิาร และ5) การเลอืกวธิชี าระเงนิ 
  กรอบแนวคิดการวิจยั 
  จากการศกึษาแนวคดิ ทฤษฎี และผลงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง ผูว้จิยัจงึก าหนดกรอบแนวคดิการวจิยั        
ดงัแสดงในภาพที ่1  
 
ภาพท่ี 1 แสดงกรอบแนวคดิการวจิยั 
องคป์ระกอบตวัแปรท่ีศึกษา มรีายละเอยีดต่างๆ ดงัน้ี 
 ตวัแปรต้น ประกอบดว้ย 2 ตวัแปร ไดแ้ก่ กลยุทธส์่วนประสมการตลาดบรกิาร และปัจจยัจติวทิยา  
 1. กลยุทธ์การตลาดบริการ ประกอบด้วย ตัวแปร 7 ตัวแปร ได้แก่ 1) ผลิตภัณฑ์ 2) ราคา              
3) สถานที่และเวลา 4) การส่งเสริมการตลาดและให้ความรู้ 5) บุคลากร 6) กระบวนการบริการ และ                
7) สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ โดยใชม้าตรวดัแบบอนัตรภาค (Interval scale)  
 2. ปัจจัยจิตวิทยา ประกอบด้วย ตัวแปรสังเกตได้ 4 ตัวแปร ได้แก่ 1) การจูงใจ 2) การรับรู้                   
3) บุคลกิภาพ และ 4) ทศันคต ิโดยใชม้าตรวดัแบบอนัตรภาค (Interval scale)  
 ตวัแปรตาม ประกอบดว้ย การตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักาย ไดแ้ก่ 1) การเลอืกโปรแกรม
ออกก าลงักาย 2) การเลอืกเทรนเนอร ์3) การเลอืกเวลาเขา้ใชบ้รกิาร และ 4) การเลอืกใชว้ธิชี าระเงนิ โดยใช้
มาตรวดัแบบกลุ่มนามบญัญตั ิ(Norminal scale)  




วิธีด าเนินการวิจยั  
การวจิยัในครัง้น้ี ใช้ระเบียบวจิยัการวจิยัเชงิปรมิาณ กลุ่มตวัอย่างที่ศึกษา คอื กลุ่มผู้สูงอายุทัง้     
เพศชายและหญงิ ทีม่อีายุตัง้แต่ 55 ปีขึน้ไป ทีม่าใชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักาย จ านวน 8 แห่งในประเทศไทย 
ได้แก่ สโมสรทหารบก ศูนย์ออกก าลงักาย Fitness Seven ศูนย์ออกก าลงักาย Fitness 24 Seven ศูนย์ออก
ก าลงักาย Jetts 24 hour ศูนยอ์อกก าลงักาย Tony’s Fitness ศูนยอ์อกก าลงักายเฟิรส์ท เวอรจ์ิน้แอคทฟี และ
ศูนยอ์อกก าลงักาย ว ีจ านวน 600 คน  
การก าหนดขนาดตวัอย่างจากตารางจ านวนตวัอย่างของ Krejcie, & Mogen (1970 อ้างถึงใน             
ธีรวุฒิ เอกะกุล, 2549) ที่ระดับความเชื่อมัน่ ร้อยละ 96 และใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบชัน้ภูมิ (Stratified 
random sampling) และสุ่มตวัอย่างแบบเป็นระบบ (Systematic random sampling)  
การทดสอบคุณภาพของเครื่องมือแบบสอบถามด้วยค่าความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหาโดย                     
ขอ้ค าถามม ีIOC มากกว่า 0.6 จ านวน 67 ขอ้ และปรบัปรุง 6 ขอ้ค าถาม และผลการทดสอบความเชื่อถอืได้
ของแบบสอบถามจากการทดสอบหาค่าสัมประสิทธิข์องความเชื่อมัน่ ด้วยวิธี Alpha Coefficient ของ 
Cronbach ของแบบสอบถาม ตอนที ่2 ปัจจยัการตลาดบรกิาร เท่ากบั 0.92 ตอนที ่3 ปัจจยัจติวทิยา เท่ากบั 
0.82 มแีบบสอบถามทัง้ฉบบัมคี่าเท่ากบั 0.89 ซึง่ ค่าIOC มากกว่า 0.8 ซึง่ถอืว่าแบบสอบถามมคีวามเชื่อถอื
ได ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2552)  
การเก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้เครื่องมือแบบสอบถาม และท าการสอบถามโดยตรงกับ                       
กลุ่มตัวอย่างผู้สูงอายุที่ใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในประเทศไทย ในช่วงเดือนมกราคม -กุมภาพนัธ์                 
พ.ศ. 2563 
การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการวิจัย ได้แก่ 1) สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย
ค่าความถี่ ค่าร้อยละ เพื่ออธิบายปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมการ ใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย และ                   
การตดัสนิใจใช้บรกิารศูนย์ออกก าลงักายของกลุ่มตวัอย่าง ส่วนการวเิคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชงิพรรณนา 
ประกอบด้วย ค่าเฉลี่ยเลขคณิต และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่ออธบิายความคดิเหน็ต่อปัจจยัการตลาด
บริการ ปัจจัยจิตวิทยา ของผู้สูงอายุ 2) การวิเคราะห์ปัจจยัการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของ          
กลุ่มผู้สูงอายุที่ใช้บรกิารศูนย์ออกก าลงักายในประเทศไทยใช้สถิติการวเิคราะห์สมการถดถอยสมโลจสิตกิ          
3) การวเิคราะห์ปัจจยัจิตวทิยาที่ส่งผลต่อการตดัสินใจของกลุ่มผู้สูงอายุที่ใช้บรกิารศูนย์ออกก าลงักายใน
ประเทศไทย ใชส้ถติกิารวเิคราะหส์มการถดถอยโลจสิตกิ  
ผลการวิจยั  
ตอนท่ี 1 ผลการส ารวจปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการใช้บรกิารศูนย์ออกก าลังกายของกลุ่ม
ผูส้งูอายุ  
 ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างผูส้งูอายุ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 55 มอีายุระหว่าง 
55-59 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 84.20 อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน คดิเป็นรอ้ยละ 42 ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี
คดิเป็นรอ้ยละ 79.17 และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001-60,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 36  
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายของกลุ่มผูส้งูอายุ พบว่า ระยะเวลาทีใ่ชบ้รกิารตดิต่อกนั
นานที่สุดคอื มากกว่า 3 ปีขึ้นไป คดิเป็นร้อยละ 48.2 การออกก าลงักายต่อครัง้ใช้เวลามากที่สุดคอื 1 -2 
ชัว่โมง คดิเป็นรอ้ยละ 99.2 ค่าใชจ้่ายที่ใชบ้รกิารต่อครัง้มากที่สุดคอื ต ่ากว่า 300 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 99.0 
บุคคลที่มอีิทธิพลต่อการใชบ้รกิารคอื ตนเอง คดิเป็นร้อยละ 57.7 วตัถุประสงค์ที่ใช้บรกิารคอื เพื่อป้องกนั   
การเจบ็ป่วย คดิเป็นรอ้ยละ 38.2 โปรแกรมที่ต้องการใช้มากที่สุดคอื การปัน่จกัรยาน คดิเป็นรอ้ยละ 47.0 




ความถี่ที่ใช้บริการในรอบ 1 เดือนที่ผ่านมามากที่สุดคือ จ านวน 7 ครัง้ขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 92.7 และ                
การรบัรูข้อ้มลูของศูนยอ์อกก าลงักายจากสื่อออนไลน์มากทีสุ่ดคอื Website คดิเป็นรอ้ยละ 61.7 
 ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์การถดถอยโลจีสติก  (Logistic Regression Analysis)  ของปัจจัย                     
ส่วนประสมการตลาดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของกลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายในประเทศไทย 
ผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 พบว่า บุคลากรผูใ้หบ้รกิาร และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพสามารถ
ท านายโอกาสการตดัสนิใจเลอืกใชโ้ปรแกรมออกก าลงักายโดยรวมไดร้อ้ยละ 63.5 ดงัแสดงในตารางที ่1 
ปัจจยัการตลาดด้านบุคลากรผู้ให้บรกิาร และสิง่แวดล้อมทางกายภาพ สามารถท านายโอกาส                
การตดัสนิใจเลอืกเทรนเนอรโ์ดยรวมไดร้อ้ยละ 62.8 ดงัแสดงขอ้มลูในตารางที ่2 
ปัจจัยการตลาดด้านผลิตภัณฑ์บริการ และราคา หรือค่าใช้จ่ายอื่นๆ สามารถท านายโอกาส                
การตดัสนิใจเลอืกเวลาเขา้ใชบ้รกิารโดยรวมไดร้อ้ยละ 91.0 ดงัแสดงขอ้มลูใน ตารางที ่3 
ปัจจัยการตลาดด้านผลิตภัณฑ์บริการ และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ สามารถท านายโอกาส            
การตดัสนิใจเลอืกวธิชี าระเงนิโดยรวมไดร้อ้ยละ 92.2 ดงัแสดงขอ้มลูในตารางที ่4 
ตารางท่ี 1 แสดงการวเิคราะห์การถดถอยโลจีสติกของปัจจยัการตลาดบรกิารมอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจเลือก  
 โปรแกรมออกก าลงักายของกลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายในประเทศไทย 
ตวัแปร B S.E. Wald df Sig. Exp (B)  
บุคลากรผูใ้หบ้รกิาร -1.03 0.21 23.67 1 0.000 0.36 
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 0.47 0.23 4.22 1 0.040 1.60 
ค่าคงที ่ 2.34 1.16 4.09 1 0.043 10.36 
จากตารางที่ 1 การวเิคราะหก์ารถดถอยโลจสีตกิ ท านายการตดัสนิใจเลอืกใชโ้ปรแกรมออกก าลงักาย
ของกลุ่มผูสู้งอายุที่ใช้บรกิารศูนย์ออกก าลงักายในประเทศไทยจากตวัแปรอสิระคอื ผลติภณัฑ์บรกิาร ราคา หรอื
ค่าใช้จ่ายอื่นๆ สถานที่ตัง้และเวลาเขา้ถงึบรกิาร การส่งเสรมิการตลาด บุคลากรผูใ้หบ้รกิาร กระบวนการบรกิาร 
โดยตวัแปรตาม ได้แก่ การเลอืกโปรแกรมออกก าลงักายทัว่ไป และการเลอืกโปรแกรมออกก าลงักายแบบเฉพาะ 
ผลการวเิคราะหพ์บว่า สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (sig = 0.040) และบุคลากรผูใ้หบ้รกิาร (sig. = 0.000) มอีทิธพิล
ต่อตวัแปรตาม อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 แสดงว่า เมื่อสิง่แวดลอ้มทางกายภาพเพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะ
มโีอกาสที่กลุ่มผูสู้งอายุที่ใช้บรกิารศูนย์ออกก าลงักายในประเทศไทยจะตดัสนิใจเลอืกใช้โปรแกรมออกก าลงักาย
ทัว่ไปมากกว่ากลุ่มผูสู้งอายุที่ตดัสนิใจเลอืกใช้โปรแกรมออกก าลงักายเฉพาะจ านวน 1.60 ในขณะเดยีวกนัเมื่อ
บุคลากรผูใ้หบ้รกิารเพิม่ขึน้ 1 หน่วยจะมโีอกาสน้อยกว่ากลุ่มผูสู้งอายุที่ใช้บรกิารศูนย์ออกก าลงักายในประเทศ
ไทยจะตดัสนิใจเลือกใช้โปรแกรมออกก าลงักายแบบเฉพาะน้อยลงร้อยละ 64.00 และจากค่าสมัประสทิธิท์ี่ได้
สามารถเขยีนสมการ ดงันี้ 
Ln (การเลอืกใชโ้ปรแกรมออกก าลงักายของผูส้งูอายุ) = 2.34 - 1.03 (บุคลากรผูใ้หบ้รกิาร) + 0.47 
(สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ)  
ตารางท่ี 2 แสดงการวเิคราะห์การถดถอยโลจีสติก ของปัจจยัการตลาดบรกิารมอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจเลอืก 
 เทรนเนอรข์องกลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายในประเทศไทย 
ตวัแปร B S.E. Wald df Sig. Exp (B)  
สถานทีต่ ัง้และเวลาเขา้ถงึบรกิาร 0.55 0.23 5.53 1 0.019 1.73 
บุคลากรผูใ้หบ้รกิาร -0.67 0.21 10.18 1 0.001 0.51 
ค่าคงที ่ -0.05 1.24 0.02 1 0.968 0.95 




จากตารางที่ 2 จากการวเิคราะห์สมการโลจิสตกิส์ท านายการเลือกเทรนเนอร์ของกลุ่มผู้สูงอายุที่ใช้
บริการศูนย์ออกก าลงักายในประเทศไทย จากตัวแปรอิสระ ผลิตภัณฑ์และบรกิาร ราคา หรือค่าใช้จ่ายอื่นๆ            
สถานทีต่ ัง้และเวลาเขา้ถงึบรกิาร การส่งเสรมิการตลาด บุคลากรผูใ้หบ้รกิาร กระบวนการบรกิาร สิง่แวดลอ้มทาง
กายภาพ โดยตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การเลอืกเทรนเนอรท์ัว่ไป และการเลอืกเทรนเนอรเ์ฉพาะ ผลการวเิคราะหพ์บว่า 
สถานที่ตัง้และเวลาเขา้ถงึบรกิาร (sig. = 0.019) และบุคลากรผูใ้หบ้รกิาร (sig = 0.001) มอีทิธพิลต่อตวัแปรตาม 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงว่า เมื่อสถานทีต่ ัง้และเวลาเขา้ถงึบรกิารเพิม่ขึน้ 1 หน่วยจะมโีอกาส
ที่กลุ่มผู้สูงอายุที่ใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในประเทศไทยจะตัดสินใจเลือกเทรนเนอร์ทัว่ไปมากกว่า                   
กลุ่มผู้สูงอายุตดัสนิใจเลือกเทรนเนอร์เฉพาะ จ านวน 1.73 ในขณะเดียวกัน เมื่อบุคลากรผู้ให้บรกิารเพิม่ขึ้น             
1 หน่วยจะมีโอกาสน้อยกว่าที่กลุ่มผู้สูงอายุที่ใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายในประเทศไทยจะตัดสินใจเลือก
เทรนเนอรเ์ฉพาะน้อยกว่ารอ้ยละ 49.00 และจากค่าสมัประสทิธิท์ี่ได ้สามารถเขยีนสมการ ดงันี้ 
 Ln (การเลือกเทรนเนอร์ของผู้สูงอายุ) = -0.05 + 0.55 (สถานที่ตัง้และเวลาเข้าถึงบริการ) - 0.67   
(บุคลากรผูใ้หบ้รกิาร)  
ตารางท่ี 3 แสดงการวเิคราะหก์ารถดถอยโลจสีตกิ ของปัจจยัการตลาดบรกิารมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกเวลา  
 เขา้ใชบ้รกิารของกลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายในประเทศไทย 
ตวัแปร B S.E. Wald df Sig. Exp (B)  
ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร -0.99 0.35 8.00 1 0.005 0.373 
ราคา หรอืค่าใชจ้่ายอื่นๆ  -0.69 0.27 6.39 1 0.012 0.502 
ค่าคงที่ 5.11 1.30 15.52 1 0.000 165.44 
จากตารางที่ 3 ผลจากการวิเคราะห์การถดถอยโลจีสติก ท านายการเลือกเวลาเข้าใช้บริการของ         
กลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายในประเทศไทย จากตวัแปรอสิระคอื ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ราคา หรอื
ค่าใช้จ่ายอื่นๆ สถานที่ตัง้และเวลาเขา้ถงึบรกิาร การส่งเสรมิการตลาด บุคลากรผูใ้หบ้รกิาร กระบวนการบรกิาร 
และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ โดยตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การเลอืกเวลาเขา้ใชบ้รกิารก่อนเทีย่ง และการเลอืกเวลาเขา้
ใช้บรกิารหลงัเที่ยง ผลการวเิคราะห์พบว่า ผลติภณัฑ์และบรกิาร (Sig. = 0.005) และราคา หรอืค่าใช้จ่ายอื่นๆ 
(Sig. = 0.012) มอีทิธพิลต่อตวัแปรตาม อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 แสดงว่า เมื่อผลติภณัฑ์บรกิาร
เพิม่ขึน้ 1 หน่วยจะมโีอกาสน้อยกว่าทีก่ลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายในประเทศไทยจะตดัสนิใจเลอืก
เวลาเขา้ใชบ้รกิารหลงัเทีย่งน้อยลงรอ้ยละ 62.70 เช่นเดยีวกนั เมื่อราคา หรอืค่าใชจ้่ายอื่นๆ เพิม่ขึน้ 1 หน่วยจะมี
โอกาสที่กลุ่มผูสู้งอายุที่ใช้บรกิารศูนย์ออกก าลงักายในประเทศไทยจะตดัสนิใจเลอืกเวลาเขา้ใช้บรกิารหลงัเที่ยง
น้อยลงรอ้ยละ 49.80 และจากค่าสมัประสทิธิท์ีไ่ด ้สามารถเขยีนสมการ ดงันี้ 
Ln (การเลอืกเวลาเขา้ใชบ้รกิารศูนย์ออกก าลงักายของผูส้งูอายุ) = 2.34 -0.99 (ผลติภณัฑบ์รกิาร) 
- 0.69 (ราคา หรอืค่าใชจ้่ายอื่นๆ )  
ตารางท่ี 4 แสดงการวเิคราะห์การถดถอยโลจีสติก ของปัจจยัการตลาดบรกิารมอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจเลอืก   
 วธิกีารช าระเงนิของกลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายในประเทศไทย 
ตวัแปร B S.E. Wald df Sig. Exp (B)  
ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร -0.97 0.32 9.36 1 0.002 0.38 
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 0.93 0.41 5.22 1 0.022 2.53 
ค่าคงที่ -1.99 1.97 1.02 1 0.312 0.14 
 




จากตารางที่ 4 การวเิคราะห์การถดถอยโลจีสติก ท านายโอกาสการตดัสนิใจเลือกวธิีช าระเงนิของ       
กลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายในประเทศไทย จากตวัแปรอสิระคอื ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ราคา หรอื
ค่าใช้จ่ายอื่นๆ สถานที่ตัง้และเวลาเขา้ถงึบรกิาร การส่งเสรมิการตลาด บุคลากรผูใ้หบ้รกิาร กระบวนการบรกิาร 
และสิง่แวดล้อมทางกายภาพ โดยตวัแปรตาม ได้แก่ การเลอืกวธิชี าระเงนิแบบเงนิสดและการเลอืกวธิชี าระเงนิ
แบบไม่ใช้เงินสด ผลการวิเคราะห์พบว่า ผลิตภัณฑ์บริการ  (Sig. = 0.022) และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ               
(Sig. = 0.002) มอีทิธพิลต่อตวัแปรตาม อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 แสดงว่า เมื่อผลติภณัฑ์บรกิาร
เพิม่ขึน้ 1 หน่วยจะมโีอกาสน้อยกว่าทีก่ลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายในประเทศไทยจะตดัสนิใจเลอืก
วธิชี าระเงนิแบบไม่ใช่เงนิสดน้อยลงรอ้ยละ 62.00 ในขณะเดยีวกนั เมื่อสิง่แวดล้อมทางกายภาพเพิม่ขึน้ 1 หน่วย 
จะมโีอกาสที่กลุ่มผูสู้งอายุที่ใช้บรกิารศูนย์ออกก าลงักายในประเทศไทยจะตดัสนิใจเลอืกวธิชี าระเงนิแบบเงนิสด       
น้อยกว่ากลุ่มผู้สูงอายุที่ตัดสินใจเลือกวิธีช าระเงินแบบไม่ใช้เงินสด และจากค่าสัมประสิทธิท์ี่ได้ สามารถ            
เขยีนสมการไดด้งันี้ 
 Ln (การตดัสนิใจเลือกวธิีช าระเงนิของกลุ่มผูสู้งอายุที่ใช้บรกิารศูนย์ออกก าลงักายในประเทศไทย)             
= -1.99 - 0.97 (ผลติภณัฑบ์รกิาร) + 0.93 (สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ)  
ตอนท่ี 3 การวเิคราะหก์ารถดถอยโลจสีตกิ ของปัจจยัจติวทิยาทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของกลุ่ม
ผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายในประเทศไทย 
ผลการทดสอบสมมติฐานข้อที่ 2 พบว่า ปัจจัยจิตวิทยาด้านแรงจูงใจสามารถท านายโอกาส                 
การตดัสนิใจเลอืกใชโ้ปรแกรมออกก าลงักายไดร้อ้ยละ 60.0 ดงัแสดงขอ้มูลใน ตารางที ่5 
ปัจจยัจติวทิยาด้านบุคลกิภาพสามารถท านายโอกาสการตดัสนิใจเลอืกเทรนเนอรไ์ด้รอ้ยละ 61.70  
ดงัแสดงขอ้มลูในตารางที ่6 
ปัจจยัจิตวทิยาด้านแรงจูงใจ และบุคลิกภาพ สามารถท านายโอกาสการตดัสนิใจเลือกเวลาที่ใช้
บรกิารศูนยอ์อกก าลงักายไดร้อ้ยละ 91.0 ดงัแสดงขอ้มลูใน ตารางที ่7 
ปัจจยัจติวทิยาด้านคอื บุคลกิภาพ สามารถท านายโอกาสการตดัสนิใจเลอืกวธิชี าระเงนิได้รอ้ยละ 
92.2ดงัแสดงขอ้มลูในตารางที ่8 
ตารางท่ี 5 แสดงการวเิคราะห์การถดถอยโลจสีตกิ ของปัจจยัจติวทิยามอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกโปรแกรม  
 ออกก าลงักายของกลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายในประเทศไทย 
ตวัแปร B S.E. Wald df Sig. Exp (B)  
แรงจูงใจ -0.62 0.19 10.79 1 0.001 0.54 
ค่าคงที ่ 2.56 0.88 8.45 1 0.004 12.88 
จากตารางที่ 5 ผลจากการวเิคราะห์การถดถอยโลจสีตกิ ท านายการเลอืกใช้โปรแกรมออกก าลงักาย
ของกลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายในประเทศไทย จากตวัแปรอสิระคอื แรงจูงใจ การรบัรู ้บุคลกิภาพ 
และทศันคต ิโดยตวัแปรตามไดแ้ก่ การเลอืกโปรแกรมออกก าลงักายทัว่ไป และการเลอืกโปรแกรมออกก าลงักาย
เฉพาะ ผลการวเิคราะหพ์บว่า แรงจูงใจ (sig. = 0.001) มอีทิธพิลต่อตวัแปรตาม อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 แสดงว่า เมื่อแรงจูงใจเพิม่ขึน้ 1 หน่วยจะมโีอกาสน้อยกว่าที่กลุ่มผูสู้งอายุที่ใชบ้รกิารศูนย์ออกก าลงักายใน
ประเทศไทยจะตดัสนิใจเลอืกใชโ้ปรแกรมออกก าลงักายเฉพาะน้อยลงรอ้ยละ 46.00 และจากค่าสมัประสทิธิท์ีไ่ด้
สามารถเขยีนสมการ ดงันี้ 
Ln (การเลือกใช้โปรแกรมออกก าลังกายของกลุ่มผู้สูงอายุที่ใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายใน  
ประเทศไทย) = 2.56 - 0.62 (แรงจูงใจ)  




ตารางท่ี 6 แสดงการวเิคราะห์การถดถอยโลจสีตกิ ของปัจจยัจติวทิยามอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกเทรนเนอร์  
 ของกลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายในประเทศไทย 
ตวัแปร B S.E. Wald df Sig. Exp (B)  
บุคลกิภาพ -0.34 0.16 4.31 1 0.038 0.72 
ค่าคงที ่ 0.97 0.70 1.92 1 0.165 2.64 
จากตารางที่ 6 ผลจากการวเิคราะห์การถดถอยโลจสีตกิท านายการเลอืกเทรนเนอร์ของกลุ่มผูส้งูอายุ              
ที่ใช้บรกิารศูนย์ออกก าลงักายในประเทศไทย จากตวัแปรอสิระคอื แรงจูงใจ การรบัรู้ บุคลิกภาพ และทศันคต ิ
ส าหรบัตวัแปรตามได้แก่ การเลือกเทรนเนอร์แบบทัว่ไป และการเลอืกเทรนเนอร์แบบเฉพาะ ผลการวเิคราะห์
พบว่า บุคลิกภาพ (sig. = 0.038) มีอิทธิพลต่อตัวแปรตามอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงว่า                   
เมื่อบุคลกิภาพเพิม่ขึน้ 1 หน่วยจะมโีอกาสน้อยกวา่ทีก่ลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศนูยอ์อกก าลงักายในประเทศไทยจะ
ตดัสนิใจเลอืกเทรนเนอรแ์บบเฉพาะน้อยลงรอ้ยละ 28.00 และจากค่าสมัประสทิธิท์ีไ่ด ้สามารถเขยีนสมการ ดงัน้ี  
Ln (การเลอืกเทรนเนอรข์องผูส้งูอายุของกลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนย์ออกก าลงักายในประเทศไทย)  
= 0.97-0.34 (บุคลกิภาพ)  
ตารางท่ี 7 แสดงการวเิคราะห์การถดถอยโลจสีตกิของปัจจยัจติวทิยามอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกเวลาเขา้ใช้   
 บรกิารของกลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายในประเทศไทย 
ตวัแปร B S.E. Wald df Sig. Exp (B)  
แรงจูงใจ -0.97 0.34 7.86 1 0.005 0.38 
บุคลกิภาพ -1.32 0.33 15.78 1 0.000 0.27 
ค่าคงที่ 7.51 1.55 23.54 1 0.000 1816.45 
จากตารางที ่7 ผลจากการวเิคราะห์การถดถอยโลจสีตกิ ท านายการเลอืกเวลาเขา้ใช้บรกิารของกลุ่มผู้
สูง อายุที่ใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายแบบเปิดเดี่ยวในประเทศไทย จากตัวแปรอิสระคือ แรงจูงใจ การรบัรู้ 
บุคลกิภาพ และทศันคต ิส าหรบัตวัแปรตามไดแ้ก่ การเลอืกเวลาเขา้ใชบ้รกิารก่อนเที่ยง และการเลอืกเวลาเข้าใช้
บรกิารหลงัเที่ยง ผลการวเิคราะห์พบว่า แรงจูงใจ (Sig.= 0.005) และบุคลกิภาพ (Sig. = 0.000) มอีทิธพิลต่อตวั
แปรตามอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงว่า เมื่อแรงจูงใจเพิ่มขึ้น 1 หน่วยจะมีโอกาสน้อยกว่า            
กลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายในประเทศไทยจะตดัสนิใจเลอืกเวลาเขา้ใชบ้รกิารหลงัเทีย่งน้อยลงรอ้ย
ละ 62.00 เช่นเดยีวกนั เมื่อบุคลกิภาพเพิม่ขึน้ 1 หน่วยจะมโีอกาสน้อยกว่ากลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงั
กายในประเทศไทยจะตดัสนิใจเลอืกเวลาเขา้ใช้บรกิารหลงัเทีย่งน้อยลงรอ้ยละ 73.00 และจากค่าสมัประสทิธิท์ี่ ได้ 
สามารถเขยีนสมการ ดงันี้ 
Ln (การเลอืกเวลาเขา้ใชบ้รกิารของกลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายในประเทศไทย)  
= 7.51 -0.97 (แรงจูงใจ) -1.32 (บคุลกิภาพ)  
ตารางท่ี 8 แสดงการวเิคราะห์สมการถดถอยโลจสิตกิของปัจจยัจติวทิยาบรกิารมอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจเลือก  
  วธิกีารช าระเงนิของกลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายในประเทศไทย 
ตวัแปร B S.E. Wald df Sig. Exp (B)  
บุคลกิภาพ -0.63 0.29 4.71 1 0.030 0.53 
ค่าคงที่ 0.20 1.22 0.03 1 0.868 1.23 




จากตารางที่ 8 ผลจากการวเิคราะห์การถดถอยโลจสีตกิท านายโอกาสการตดัสนิใจเลอืกวธิชี าระเงนิ
ของกลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายในประเทศไทย จากตวัแปรอสิระคอื แรงจูงใจ การรบัรู ้บุคลกิภาพ 
และทศันคต ิส าหรบัตวัแปรตามได้แก่ การเลอืกวธิกีารช าระเงนิแบบเงนิสด และการเลอืกวธิชี าระเงนิแบบไม่ใช้
เงนิสด ผลการวเิคราะห์พบว่า บุคลิกภาพ (Sig. = 0.030) มอีิทธิพลต่อตวัแปรตาม อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ                  
ทีร่ะดบั 0.05 แสดงว่า เมื่อบุคลกิภาพเพิม่ขึน้ 1 หน่วยจะมโีอกาสน้อยกว่ากลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ช้บรกิารศูนยอ์อกก าลงั
กายในประเทศไทยจะตดัสนิใจเลอืกวธิชี าระเงนิแบบไม่ใชเ้งนิสดน้อยลงรอ้ยละ 47.00 และจากค่าสมัประสทิธิท์ีไ่ด้ 
สามารถเขยีนสมการ ดงันี้ 
Ln (การเลอืกวธิชี าระเงนิของกลุ่มผูส้งูอายุทีใ่ชบ้รกิารศูนย์ออกก าลงักายในประเทศไทย) = 0.20 - 
0.63 (บุคลกิภาพ)  
สรปุและอภิปรายผล 
 1. ผลการทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 1 พบว่า ปัจจัยการตลาดบริการบุคลากรผู้ให้บริการ 
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ผลติภณัฑบ์รกิาร และราคา หรอืค่าใชจ้่ายอื่นๆ ส่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนย์
ออกก าลงักาย โดยบุคลากรผู้ให้บรกิาร และสิง่แวดล้อมทางกายภาพ สามารถท านายโอกาสการเลือกใช้
โปรแกรมออกก าลงักาย บุคลากรผูใ้หบ้รกิาร และสิง่แวดล้อมทางกายภาพ สามารถท านายเหตุการณ์ในการ
เลอืกเทรนเนอร์ ผลติภณัฑ์บรกิาร และราคา หรอืค่าใชจ้่ายอื่นๆ สามารถท านายโอกาสในการเลอืกเวลาเขา้
ใชบ้รกิาร ผลติภณัฑบ์รกิาร และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ สามารถท านายเหตุการณ์ในการเลอืกวธิชี าระเงนิ  
    จากข้อค้นพบที่ว่าปัจจัยการตลาดบรกิารด้านบุคลากรผู้ให้บริการ สิง่แวดล้อมทางกายภาพ 
ผลิตภัณฑ์บริการ และราคา หรือค่าใช้จ่ายอื่นๆ ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
ผลการวจิยัสอดคลอ้งกบัแนวคดิส่วนประสมการตลาดบรกิาร ของ Lovelock, & Wirtz (2011, p. 44-48) ทีไ่ด้
กล่าวถึง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารในการบรหิารการตลาดบรกิารแบบผสมผสาน หรอืบูรณาการ            
ที่ธุรกิจบรกิารจะต้องพจิารณาเป็นเครื่องมอืทางการตลาดเพื่อสร้างความพอใจ ความเชื่อถือในกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายเพื่อจูงใจให้ลูกค้าเลือกใช้บริการ ด้านบุคลากรเป็นปัจจัยที่ส าคัญต่อการตัดสินใจใช้บริการ             
ศูนย์ออกก าลงักายของผู้สูงอายุ เน่ืองจากบุคลากรบรกิารเป็นผู้ส่งมอบคุณภาพของผลิตภณัฑ์ให้ผู้สูงอายุ 
และบรกิาร จงึควรใหค้วามส าคญักบัทมีบุคลากรที่มคีวามรูค้วามช านาญเฉพาะทาง บุคลากรทีใ่หบ้รกิารด้วย
ความยิ้มแย้มแจ่มใส ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพเป็นปัจจัยที่ส าคัญต่อการตัดสินใจใช้บริการศูนย์              
ออกก าลงักายของผู้สูงอายุ จึงควรใหค้วามส าคญักบัสถานบรกิารสุขภาพที่สะอาด สิง่อ านวยความสะดวก 
เช่น ทีจ่อดรถ ทีนั่ง่พกั เป็นตน้ ดา้นผลติภณัฑเ์ป็นปัจจยัที่ส าคญัต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนย์ออกก าลงักาย
ของผู้สูงอายุ ควรมุ่งเน้นคุณภาพของอุปกรณ์ เครื่องออกก าลังกายมีสมรรถณะแข็งแรง ทันสมัย และ
โปรแกรมออกก าลงักายมหีลากหลาย มาตรฐานของอุปกรณ์ เครื่องออกก าลงักายมคีวามปลอดภัย และ          
ใช้งานง่าย ด้านผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยที่ส าคัญต่อการตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของผู้สูงอายุ             
ควรมุ่งเน้นคุณภาพของอุปกรณ์ เครื่องออกก าลังกายที่มีมาตรฐาน ความปลอดภัย และใช้งานง่าย และ
โปรแกรมออกก าลงักายมหีลากหลาย ด้านราคาเป็นปัจจยัส าคญัที่ส่งผลต่อปัจจยัจติวทิยาของผูสู้งอายุที่ใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกาย ปัจจัยด้านราคา กลุ่มตัวอย่างผู้สูงอายุให้ความส าคัญต่อการพิจารณาราคา
ค่าบรกิารโดยเทยีบกบัความคุม้ค่าของสนิคา้และบรกิารมากทีสุ่ด ผลการวจิยัสอดคลอ้งกบัแนวคดิส่วนประสม
ทางการตลาด (Kotter, & Armstrong, 2010) ที่กล่าวว่าการพจิารณาด้านราคาของลูกคา้จะครอบคลุมไปถึง
ค่าใช้จ่ายทัง้หมดในการใช้บรกิาร และแนวคดิการรบัรู้คุณค่าของลูกคา้  (Customer-perceived value) ของ 
Lovelock, & Wirtz (2007) ที่กล่าวถงึการรบัรูคุ้ณค่าของลูกคา้เกดิจากการประเมนิต้นทุนค่าใชจ้่ายรวมของ
ลูกค้า เปรียบเทียบกับประโยชน์รวมที่ได้ร ับของลูกค้า ซึ่ง Parasuraman, et al., (1985) ได้ชี้ให้เห็นว่า 




มุมมองคุณภาพการบริการในสายตาของลูกค้าและการรับรู้คุณภาพเชิงคุณค่ากล่าวคือ ระดับคุณภาพ                                
ที่เหมาะสมขึน้อยู่กบัความพงึพอใจของลูกคา้ ส่วนคุณค่าที่เกดิขึน้มไิด้เกดิขึน้เฉพาะจากคุณภาพการบรกิาร 
เพราะแมว้่าการบรกิารจะเป็นเลศิ แต่อาจถูกประเมนิว่ามคีุณค่าต ่า หากบรกิารนัน้มรีาคาทีสู่งเกนิไป (Rust, 
& Oliver, 1994)  
นอกจากน้ีผลงานวิจัยสอดคล้องกับ Tocco, & Blancha (2015) พบว่า อุปกรณ์ทันสมัย 
หลากหลายปลอดภยั และสิง่อ านวยความสะดวก ส่งผลต่อการตดัสนิใจของลูกคา้ที่ใชบ้รกิารศูนย์ออกก าลงั
กายมากทีสุ่ด รองลงมาคอื ราคา และสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของ Halme (2013) กลยุทธด์า้นการใหบ้รกิาร
ส่งผลต่อการตดัสนิใจของลูกคา้ทีใ่ชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายมากทีสุ่ด และ Primary Health Care Research 
Development (2016) พบว่า กลยุทธด์า้นโปรแกรมออกก าลงักายส่งผลต่อการตดัสนิใจของลูกคา้ทีใ่ชบ้รกิาร
ศูนย์ออกก าลงักายมากที่สุด ผลการวจิยัสอดคล้องกบัผลการวจิยัของ Russ (2006) พบว่า การใช้กลยุทธ์
ด้านการสื่อสารทางการตลาดและการสื่อสารแบบปากต่อปาก  มีผลต่อการค้นหาข้อมูลการบริการ                 
ความพึงพอใจการบริการ และการสร้างลูกค้าใหม่ ผลงานวิจัยของ Singapore (2013)); Selivanova, & 
Cramm (2014) การใชก้ลยุทธ์การสื่อสารส่งผลต่อการสรา้งแรงจูงใจ และช่วยลดอุปสรรคต่อการออกก าลงั
กาย งานวจิยัของ Degryse (2011) พบว่า บุคลากรผูใ้หค้ าแนะน าในการท ากจิกรรมประจ าวนั การออกก าลงั
กายส่งผลต่อการรบัรู้ที่เป็นแรงจูงใจในการออกก าลังกาย  รวมทัง้พจนา พดัใย (2559) ผลิตภัณฑ์ ราคา                             
การสื่อสาร การดูแลลูกคา้ มผีลต่อพฤตกิรรมใชบ้รกิารด้านจ านวนครัง้ในการใชบ้รกิารต่อเดอืน และบดนิทร์ 
เจรญิประดบักุล และภกัด ีมานะหริญัเวท (2558) พบว่า ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร                     
มผีลต่อการตดัสนิใจ และมผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายของลูกคา้ 
แม้ว่าผลงานวิจัยน้ีพบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการด้าน สถานที่ การส่งเสริม
การตลาดและกระบวนการไม่มีผลต่อการตัดสินใจของกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้สูงอายุที่มาใช้บริการศูนย์                  
ออกก าลงักาย ซึ่งไม่สอดคล้องกบังานวจิยัของ บดินทร์ เจรญิประดบักุล และภกัดี มานะหริญัเวท  (2558) 
พบว่า ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการมผีลต่อการตดัสนิใจมากที่สุด และไม่สอดคลอ้ง
กับผลงานวิจัยของ Orelma (2016) ที่พบว่า กลยุทธ์ด้านช่องทางการติดต่อสื่อสารที่รวดเร็วส่งผลต่อ              
การตดัสนิใจของลูกคา้ที่ใชบ้รกิารศูนย์ออกก าลงักายมากทีสุ่ด และ Yildiz (2011) พบว่า กลยุทธ์ด้านการใช้
สื่อออนไลน์ส่งผลต่อการตดัสนิใจของลูกคา้ที่ใชบ้รกิารศูนย์ออกก าลงักาย อาจเน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างที่เป็น
ผู้สูงอายุที่มาใช้บรกิารศูนย์ออกก าลงักายในการวิจยัน้ี มพีฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ออกก าลงักายเดิม         
มรีะยะเวลาใชบ้รกิารตดิต่อกนันานกว่า 3 ปีขึน้ไป ความถีท่ีใ่ชบ้รกิารค่อนขา้งบ่อย จ านวน 7 ครัง้ขึน้ไป จงึมี
ความคุน้เคยกบัสถานที ่กระบวนการบรกิาร และการรบัรูข้่าวสารขอ้มลูของศูนย์ออกก าลงักายอย่างต่อเน่ือง 
ปัจจยัเหล่าน้ีจงึไม่มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารของกลุ่มตวัอย่างทีเ่ป็นผูส้งูอายุ  
2. ข้อค้นพบจากผลการทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2 ยอมรบัสมมติฐานที่ว่า ปัจจัยจิตวทิยา  
ด้านแรงจูงใจบุคลิกภาพ ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารศูนย์ออกก าลงักาย โดยแรงจูงใจสามารถท านาย
เหตุการณ์การตดัสนิใจเลือกใช้โปรแกรมออกก าลงักาย บุคลิกภาพสามารถท านายเหตุการณ์ในการเลอืก
เทรนเนอร ์แรงจูงใจและบุคลกิภาพ สามารถท านายเหตุการณ์ทีก่ารเลอืกเวลาที่ใชบ้รกิารศูนย์ออกก าลงักาย 
นอกจากน้ี บุคลกิภาพ สามารถท านายเหตุการณ์ทีเ่ลอืกวธิชี าระเงนิ 
  จากข้อค้นพบที่ว่าปัจจัยจิตวิทยาด้านแรงจูงใจ บุคลิกภาพ มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ         
ศูนย์ออกก าลงักาย ผลการวจิยัสอดคล้องกบัแนวคดิปัจจยัดา้นจติวทิยาของ Schiffman, & Kanuk (2010, p. 
107) ที่กล่าวว่า ความต้องการของผู้บรโิภคนัน้ เป็นพฤติกรรมที่เกิดขึ้นภายในจิตใจมทีัง้ด้านบวกและลบ       
ซึง่ความตอ้งการจะเกดิขึน้ไดโ้ดยมสีิง่กระตุน้ หรอืแรงผลกัดนัท าใหผู้บ้รโิภคแสดงออกมา เช่น การกระตุน้ให้




ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายที่เป็นผู้สูงอายุสนใจดูแลสุขภาพโดยการออกก าลังกาย  นอกจากน้ีผลงานวิจัยยงั
ส อ ด ค ล้ อ ง กั บ ผ ล ง า น วิ จั ย ข อ ง  Singapore (2 0 1 3 ) ); Selivanova, & Cramm (2 0 1 4 )  พ บ ว่ า                               
การสรา้งดา้นแรงจูงใจสามารถช่วยลดอุปสรรคต่อการออกก าลงักาย และ Jakubauskas (2010) พบว่า ปัจจยั
ที่เป็นแรงจูงใจที่ส่งผลท าให้ผู้สูงอายุออกก าลงักายมากที่สุดคอื ประโยชน์ที่ได้รบั และ Gugathas (2016)   
แรงบันดาลใจ หรือสิ่งจูงใจที่ส่งผลท าให้ผู้สูงอายุ ออกก าลังกายมากที่สุดคอื การดูแลสุขภาพเพื่อท าให้
ร่างกายแขง็แรง นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของ เยาวภา ปฐมศริกิุล (2556) พบว่า ปัจจยัจติวทิยา
ดา้นแรงจูงใจ มอีทิธพิลทางบวกต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารแพทยท์างเลอืก 
  แม้ว่าผลงานวจิยัน้ีพบว่า ปัจจยัจิตวทิยาด้านการรบัรู้ และทศันคติ ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจของ
กลุ่มตวัอย่างผูสู้งอายุที่มาใชบ้รกิารศูนย์ออกก าลงักาย ไม่สอดคล้องกบัผลงานวจิยัของ เยาวภา ปฐมศริกิุล 
(2553) พบว่า ปัจจยัด้านจิตวทิยาได้แก่ ทศันคติ และประสบการณ์การใช้บรกิาร มผีลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารด้านสุขภาพ และผลงานวจิยัของ ธารนิ สุขอนันต์ จารุณี ทรพัย์ประเสรฐิ สุภาวลัย์ จารยิะศลิป์ และ           
อาภสิรา วงศส์ละ (2557) การรบัรูป้ระโยชน์การออกก าลงักาย และทศันคตใินการออกก าลงักายเพื่อสุขภาพ
สามารถท านายพฤตกิรรมการออกก าลงักายของผูสู้งอายุ อาจเน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างที่มาใชบ้รกิารศูนย์ออก
ก าลงักาย มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักายเดมิและมรีะยะเวลาที่ใชบ้รกิารตดิต่อกนันานกว่า 3 ปี
ขึ้นไป จึงมคีวามคุ้นเคยกบัสถานที่ การบรกิาร และการรบัรู้ข่าวสารของศูนย์ออกก าลงักายอย่างต่อเน่ือง           
จงึมกีารรบัรู ้รวมทัง้มทีศันคตทิีด่ตี่อศูนยอ์อกก าลงักายเดมิทีใ่ชบ้รกิาร  
ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
1. ผู้ประกอบการธุรกิจศูนยอ์อกก าลงักาย ควรน ากลยุทธ์การตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจมา
ประยุกต์ใชเ้พื่อเป็นประโยชน์ต่อการบรหิารจดัการ การจดัท าแผนธุรกจิ ก าหนดกลยุทธ ์วธิปีฏบิตั ิในการน า
กลยุทธท์ีจ่ะน าไปสู่ผลสมัฤทธิด์า้นการตลาดของศูนยอ์อกก าลงักาย  
2. ผู้ประกอบการศูนย์ออกก าลงักาย ควรเปิดศูนย์ออกก าลงักายใกล้ที่ชุมชนที่พกัอาศัยของ
กลุ่มผูสู้งอายุ เน่ืองจากการบรหิารจดัการทีง่่ายต่อการเขา้ถงึบรกิารของผูสู้งอายุ โดยเลอืกสถานที่ และเวลา
การเขา้รบับรกิารใกลท้ีชุ่มชน ทีพ่กัอาศยัของกลุ่มผูส้งูอายุ เช่น หมู่บา้นจดัสรร เป็นตน้  
ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบติัการและการประยุกต์ใช้ 
1. ผู้ประกอบการธุรกิจศูนย์ออกก าลงักาย ควรมุ่งเน้นการพฒันากลยุทธ์การตลาดส่งผลต่อ     
การตดัสนิใจใชบ้รกิารศูนย์ออกก าลงักาย โดยใชเ้กณฑ์ในการแบ่งกลุ่มเป้าหมายผูส้งูอายุ ตามความตอ้งการ 
พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร วตัถุประสงคท์ีใ่ชบ้รกิาร โปรแกรมทีต่อ้งการใชบ้รกิาร เป็นตน้ 
2. การใช้กลยุทธ์การตลาดบริการส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย              
ตอ้งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทีส่ าคญั 4 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ 1) บรกิารบุคลากรผูใ้หบ้รกิาร 2) สิง่แวดลอ้มทาง 
กายภาพ 3) ผลติภณัฑบ์รกิาร และ 4) ราคา หรอืค่าใชจ้่ายอื่นๆ ดงัน้ี 
2.1 ด้านบุคลากรผู้ให้บริการ ควรใหค้วามส าคญักบับุคลากรทีส่่งมอบคุณภาพของผลติภณัฑ์
ให้ผู้สูงอายุ และให้ความส าคญักบัทีมบุคลากรที่มคีวามรู้ ความช านาญ ความสามารถในการอธิบาย และ               
ใหค้วามรูเ้กี่ยวกบัสุขภาพ การดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ดว้ยความจรงิใจ กริยิา มารยาท การใชค้ าพูดที่สุภาพ และ
น ้าเสยีงทีนุ่่มนวล เป็นตน้ 




2.2 กลยุทธ์ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ควรมุ่งเน้นให้ความส าคัญกับสิ่งอ านวย                   
ความสะดวก เช่น ที่จอดรถ ที่นัง่พกั เป็นต้น ป้ายบอกทาง ป้ายสญัลกัษณ์ต่างๆ แสดงไวอ้ย่างชดัเจน และ
ความปลอดภยัของศูนยอ์อกก าลงักาย 
2.3 กลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ ์ควรมุ่งเน้นคุณภาพของอุปกรณ์เครื่องออกก าลงักายมสีมรรถณะ
แขง็แรง ทนัสมยั และโปรแกรมออกก าลงักายมหีลากหลาย มาตรฐานของอุปกรณ์ เครื่องออก ก าลงักาย                       
มคีวามปลอดภยั และใชง้านง่าย  
2.4 กลยุทธ์ด้านราคา หรอืค่าใชจ้่ายอื่นๆ ควรใชมุ้่งเน้นด้านความชดัเจนของราคาค่าใชจ้่าย 
และด้านความเหมาะสมของค่าจ้างเทรนเนอร์และค่าโปรแกรมออกก าลงักาย  การสร้างความสมัพนัธ์ด้วย               
การให้สทิธิพเิศษ เช่น การให้ส่วนลดค่าบรกิาร และการให้ทดลองใช้ฟร ีเป็นต้น เพื่อที่จะท าให้ผู้สูงอายุ                
มกีารยอมรบัผลติภณัฑบ์รกิารของศูนยอ์อกก าลงักายมากขึน้ 
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